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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara Citra, Promosi dan 
Kualitas Pelayanan terhadap Minat Kuliah. Sampel dalam penelitian ini adalah calon 
mahasiswa Universitas Muhammadiyah Surakarta yang berjumlah 100 responden. Teknik 
pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah dengan Accidental sampling. Metode 
analisis data yang digunakan adalah uji normalitas dan uji analisis regresi linier berganda 
dengan uji t, uji F, dan koefisien determinasi (Adjusted R
2
). Dalam penelitian ini data 
memenuhi untuk berdistribusi normal. Dari uji hipotesis didapatkan hasil bahwa Citra, 
Promosi dan Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Minat 
Kuliah dengan t hitung masing-masing sebesar 2,094, 2,246 dan 2,355. Pada uji F 
menunjukkan bahwa secara bersama-sama variabel Citra, Promosi dan Kualitas 
Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Minat Kuliah. Hasil koefisien determinasi 
(Adjusted R
2
) sebesar 44,7 %. 





Pendidikan merupakan suatu hal terpenting di dalam aspek kehidupan pada 
periode saat ini. Pendidikan merupakan bentuk investasi untuk masa depan artinya 
bahwa investasi pada bidang sumber daya manusia memang tidak segera bisa 
dinikmati hasilnya. Namun pada jangka panjang diyakini manfaatnya akan segera 
terasakan, dampak yang dapat dirasakan antara lain pada karir seseorang apabila 
sudah terjun di dalam dunia kerja profesional yang sangat memperhatikan adanya 
latar belakang pendidikan yang berkualitas.  
Pada kondisi global seperti saat ini, Reinartz, Kraff, dan Hoyer (2004), 
menjelaskan bahwa preferensi konsumen sering kali berubah-ubah sehingga tiap 
perusahaan atau lembaga tak terkecuali perguruan tinggi di tuntut untuk dapat 
mengikuti perubahan preferensi konsumen secara terus menerus. Konsep pelayanan 
jasa benar-benar harus di perhatikan dalam institusi pendidikan, karena pelanggan 
memiliki hak untuk memilih alternatif dan menentukan mana pelayanan jasa di 





Data Mahasiswa Terdaftar Fkultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 
Surakarta Tahun 2010/2011-2014/2015 
 
Tahun Progam Studi Jumlah 
Manajenem Akuntansi Pembangunan Manajemen CDU 
2010/ 
2011 
316 351 78 2 747 
2011/ 
2012 
383 391 85 9 868 
2012/ 
2013 
426 447 114 20 1.007 
2013/ 
2014 
461 437 254 11 1.163 
2014/ 
2015 
482 426 293 28 1.229 
Sumber: Progam Studi Manajemen FEB Universitas Muhammadiyah Surakarta 2010-
2015 
Data-data pada Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 
Surakarta di atas, memberikan gambaran umum jumlah mahasiswa yang terdaftar di 
Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Surakarta pada periode 2010/2011 
sampai dengan 2014/2015. Jadi jumlah mahasiswa yang terdaftar di Fakultas 
Ekonomi Universitas Muhammadiyah Surakarta untuk program strata 1 (S1) 
peminatnya dari interval periode 5 tahun menunjukkan adanya kestabilan yang 
meningkat. 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka di dalam penelitian ini 
berusaha mengetahui dan menganalisis bagaimana promosi, citra dan kualitas 
pelayanan mempengaruhi minat kuliah di program strata 1 (S1) , oleh karena itu 
diambil judul penelitian “Pengaruh Citra, Promosi, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap 
Minat Kuliah di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 
Surakarta”. 
 
II. TINJAUAN PUSTAKA 
Pengertian Jasa dan Jenis Jasa 
Jasa adalah tindakan atau kinerja yang dapat ditawarkan dari pihak satu ke 
pihak yang lainnya, yang biasanya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan 
kepemilikan sesuatu. Jasa tidak berwujud tapi dapat dirasakan oleh konsumen 




Macam-macam jasa menurut Kotler ( 2005) terdiri atas: 
1. Sektor Pemerintah, seperti : pengadilan, pelayanan ketenagakerjaan, rumah sakit, 
lembaga pemberi pinjaman, pemadam kebakaran, kantor pos dan sekolah. 
2. Sektor Nirlaba Swasta, seperti : museum, badan amal, gereja, perguruan tinggi, 
yayasan dan rumah sakit. 
3. Sektor Bisnis, seperti: perusahaan penerbangan, bank, hotel, perusahaan 
asuransi, firma hukum, perusahaan konsultan manajemen, praktik kedokteran, 
perusahaan film, perusahaan real estate. 
4. Sektor Produksi, seperti : operator komputer, akuntan dan staf hukum. 
Manajemen Pemasaran dan Manajemen Pemasaran Jasa 
Manajemen Pemasaran 
Sehubungan dengan permasalahan yang terdapat dalam penelitian ini maka 
diperlukan adanya teori-teori atau konsep-konsep yang memerlukan penjelasan. 
Pemasaran adalah proses sosial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa 
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara 
bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain (Kotler, 
2005: 10). 
Manajemen Pemasaran Jasa 
Pemasaran jasa adalah sesuatu yang dapat diidentifikasi secara terpisah tidak 
wujud, ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan. Jasa dapat dihasilkan dengan 
menggunakan benda-benda berwujud atau tidak berwujud, William J Stanton (1981 
dalam Sirumapea, 2013). 
Minat 
Perilaku Konsumen dan Minat 
Setiadi (2003) memaparkan, perilaku konsumen adalah tindakan yang 
langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk 
atau jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului tindakan ini. Seorang 
konsumen yang mulai timbul minatnya akan terdorong untuk mencari informasi 
lebih banyak. 
Menurut Widyastuti (2004), minat adalah keinginan yang didorong oleh 
suatu keinginan, setelah melihat, mengamati dan membandingkan serta 





Faktor-faktor yang mempengaruhi Minat 
Menurut L. D Crow (1973 dalam Shaleh dan Wahab, 2004), menyebutkan 
faktor yang mempengaruhi minat: 
a. The factor inner urge adalah rangsangan yang datang dari lingkungan atau ruang 
lingkup yang sesuai dengan keinginan atau kebutuhan seseorang akan mudah 
menimbulkan minat. 
b. The factor of social motive adalah minat seseorang terhadap obyek atau sesuatu 
hal, disamping hal dipengaruhi oleh faktor dari dalam diri manusia juga 
dipengaruhi oleh motif sosial. 
c. Emotional factor adalah faktor perasaan dan emosi mempunyai pengaruh terhadap 
obyek misal perjalanan sukses yang dipakai individu dalam suatu kegiatan 
tertentu dapat membangkitkan perasaan senang dan dapat menambah semangat 
atau kuatnya minat dalam kegiatan tersebut. 
Citra 
Pengertian Citra 
Kotler (2000), mendefinisikan citra sebagai “Seperangkat keyakinan, ide 
dan kesan yang dimiliki seseorang terhadap suatu objek”, selanjutnya beliau 
mengatakan “Sikap dan tindakan seseorang terhadap suatu objek sangat 
dikondisikan oleh citra objek tersebut”, ini memberi arti bahwa kepercayaan, ide 
serta impresi seseorang sangat besar pengaruhnya terhadap sikap dan perilaku serta 
respon yang mungkin akan dilakukannya. Seseorang yang mempunyai impresi dan 
kepercayaan tinggi terhadap suatu produk tidak akan berpikir panjang untuk 
membeli dan menggunakan produk tersebut bahkan boleh jadi ia akan menjadi 
pelanggan yang loyal. Kemampuan menjaga loyalitas pelanggan dan relasi bisnis, 
mempertahankan atau bahkan meluaskan pangsa pasar, memenangkan suatu 
persaingan dan mempertahankan posisi yang menguntungkan tergantung kepada 
citra produk yang melekat di pikiran pelanggan. 
Promosi 
 Pengertian Promosi 
Bauran promosi menurut Kotler dan Armstrong (2002), merupakan paduan 
spesifik iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan 
sarana pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan 
nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan. Definisi lima 




Lamb dkk (2001) memaparkan bahwa, Periklanan adalah segala macam 
bentuk komunikasi yang dibayar dimana sponsor maupun perusahaan 
diidentifikasi.  
b. Hubungan masyarakat 
Kotler dan Armstrong (2002), mendifinisikan hubungan masyarakat 
adalah membangun hubungan baik dengan berbagai  publik perusahaan  dengan 
sejumlah cara supaya memperoleh publisitas yang menguntungkan, 
membangun citra perusahaan yang bagus, dan menangani atau meluruskan 
rumor, cerita, serta event yang tidak menguntungkan. 
c. Penjualan pribadi 
Penjualan pribadi merupakan suatu situasi pembelian dimana dua orang 
melakukan komunikasi dalam upaya untuk mempengaruhi satu sama lain. 
Kedua unsur ini, baik pembeli maupun penjual memiliki tujuan yang khusus  
yang ingin mereka capai (Lamb dkk, 2001). 
d. Promosi penjualan 
Hakim (2005), memaparkan promosi penjualan adalah bentuk persuasi 
langsung melalui penggunaan berbagai sensitive yang dapat diatur untuk 
merangsang pembelian produk dengan segera dan meningkatkat jumlah barang 
yang dibeli pelanggan.  
Kualitas Pelayanan 
Pengertian Kualitas Pelayanan 
Menurut Tjiptono (2005) mendefinisikan kualitas pelayanan adalah sebagai 
upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen serta ketepatan 
penyampaiannya dalam mengimbangi harapan konsumen.  
Pada perkembangannya, dalam kasus pemasaran jasa, dimensi kualitas yang 
paling sering digunakan sebagai acuan adalah dari Zeithaml, Parasuraman dan Barry 
(Tjiptono, 2005:68) yaitu: 
a. Tangibles (bukti langsung), yaitu meliputi fasilitas fisik, pelengkapan, pegawai, 
dan sarana komunikasi. 
b. Reliability (kehandalan), yaitu kemampuan dalam memberikan pelayanan 
dengan segera dan memuaskan serta sesuai dengan yang telah dijanjikan. 
c. Responsiveness (daya tangkap), yaitu keinginan para staf untuk membantu para 
pelanggan dan memberikan pelayanan dengan tanggkap. 
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d. Assurance (jaminan), yaitu mencakup kemampuan, kesopanan dan sifat dapat 
dipercaya yang dimiliki para staf, bebas dari bahaya, resiko ataupun keragu-
raguan. 
e. Empaty, yaitu meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, komunikasi 
dengan baik, dan perhatian dengan tulus terhadap kebutuhan pelanngan. 
 
III. METODOLOGI PENELITIAN 
Accidental sampling  
Dalam penelitian peneliti mengunakan Accidental sampling yaitu bentuk 
pengambilan sampel berdasarkan kebetulan dimana, siapa saja yang kebetulan 
bertemu dengan peneliti dan dianggap cocok menjadi sumber data yang akan 
menjadi sampel penelitian ini (Sugiyono , 2012 : 116).  
Data dan sumber data 
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan data primer. Data yang diperoleh 
langsung dari obyek penelitian yang didapatkan melalui wawancara maupun 
jawaban kuesioner 100 calon mahasiswa Universitas Muhammadiyah Surakarta.  
Metode Analisis Data 
1. Uji Kuesioner 
a. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu 
kuesioner. (Sugiyono, 2012: 248). 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah indeks yang menunjukan sejauh mana alat ukur dapat 
dipecaya atau diandalkan dan sejauh mana hasil pengukuran konsisten bila 
dilakukan 2 kali atau lebih terhadap gejala yang sama, dengan alat ukur yang 
sama. Dalam penelitian ini, uji reliabilitas dengan cara yang ke 2 yaitu One shot 
atau pengukuran sekali saja. 
2. Uji Asumsi klasik 
a. Uji normalitas  
Uji normalitas dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui sebaran data 





b. Uji multikolineritas 
Dalam penelitian ini, uji multikolinieritas dengan cara dilihat dari nilai 
Tolerance dan lawannya, Variance Inflation Factor (VIF). 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah dalam sebuah model 
regresi terjadi adanya ketidaksamaan varians dari residual suatu pengamatan ke 
pengamatan yang lain.  
d. Uji Autokolerasi  
Uji Autokolerasi digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 
penyimpangan asumsi klasik autokolerasi, yaitu kolerasi yang terjadi antara 
residual pada suatu pengamatan dengan pengamatan lain pada model regresi 
(Gendro,  2011 : 157-165).  
3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. 
Formulasinya adalah sebagai berikut : 
                     
   (Djarwanto dan Subagyo, 2005: 309) 
Keterangan : 
  
Y  = Minat Kuliah 
   = Konstanta 
b1, b2, b3 = Koefisien regresi 
     = Citra 
     = Promosi 
     = Kualitas Pelayanan 
e  = Error disturbance 
4. Uji t 
Untuk mengetahui signifikansi pengaruh variabel bebas terhadap variabel 
terikat secara parsial. Apabila - t hitung < t hitung < t tabel, maka Ho diterima, 
berarti tidak ada pengaruh signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat. 
Sedangkan apabila - t hitung  < - t tabel atau t hitung > t tabel, maka Ho ditolak, 
berarti ada pengaruh signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat. 
5. Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui signifikasi pengaruh variabel bebas 
terhadap variabel terikat secara simultan.Dengan membandingkan antara nilai F 




6. Koefisiensi Determinasi (  ) 
Uji koefisien determinan ( R² ) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 
2011). Pada penelitian ini digunakan adjusted R square karena variabel bebas 
yang digunakan pada penelitian ini lebih dari satu. 
 
IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Uji Instrumen Data 
a. Validitas 
1) Variabel Citra  
Tabel IV.5 
Rangkuman Validitas Instrumen untuk Variabel  Citra (X1) 
No Item rhitung rtabel Keterangan 
X1_1 0,776 0,195 Valid 
X1_2 0,732 0,195 Valid 
X1_3 0,690 0,195 Valid 
X1_4 0,687 0,195 Valid 
X1_5 0,665 0,195 Valid 
Sumber: Data primer yang diolah  
Maka dapat dikatakan bahwa butir pertanyaan 1, 2, 3, 4 dan 5 
tentang  variabel Citra (X1)  adalah valid, karena rhitung > r tabel. 
2) Variabel Promosi  
Tabel IV.6  
Rangkuman Validitas Instrumen untuk Variabel  Promosi (X2) 
No Item rhitung rtabel Keterangan 
X2_1 0,704 0,195 Valid 
X2_2 0,673 0,195 Valid 
X2_3 0,625 0,195 Valid 
X2_4 0,666 0,195 Valid 
X2_5 0,549 0,195 Valid 
 Sumber: Data primer yang diolah 
Variabel Promosi (X2) menunjukkan bahwa butir  pertanyaan 1, 2, 







3) Variabel Kualitas Pelayanan  
Tabel IV.7 
Rangkuman Validitas Instrumen Untuk Variabel Kualitas Pelayanan(X3) 
No Item rhitung rtabel Keterangan 
X3_1 0,705 0,195 Valid 
X3_2 0,691 0,195 Valid 
X3_3 0,764 0,195 Valid 
X3_4 0,690 0,195 Valid 
X3_5 0,565 0,195 Valid 
Sumber: Data primer yang diolah 
Variabel Kualitas Pelayanan (X3) menunjukkan bahwa butir  
pertanyaan 1, 2, 3, 4 dan 5 untuk variabel X3 adalah valid, karena rhitung > r 
tabel. 
4) Variabel Minat Kuliah 
Tabel IV.8 
Rangkuman Validitas Instrumen untuk Variabel Minat Kuliah (Y) 
No Item rhitung rtabel Keterangan 
Y_1 0,830 0,195 Valid 
Y_2 0,729 0,195 Valid 
Y_3 0,747 0,195 Valid 
 Sumber: Data primer yang diolah  
Variabel Minat Kuliah (Y) menunjukkan bahwa butir  pertanyaan 




Variabel Alfa Cronbach Kriteria Nunally Keterangan 
Pencitraan (X1) 0,754 0,60 Reliabel 
Promosi (X2) 0,648 0,60 Reliabel 
Kualitas Pelayanan (X3) 0,713 0,60 Reliabel 
Minat Kuliah (Y) 0,641 0,60 Reliabel 
Sumber: Pengolahan data primer dengan SPSS 
Variabel baik Citra (X1), Promosi (X2), Kualitas Pelayanan (X3) dan Minat 
Kuliah (Y) adalah reliabel karena mempunyai nilai alfa cronbach > 0,6, 







2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Tabel IV.10 






p-Value  Kondisi 
Undstadardized 
residual 
0,585 0,883 P > 0,05 Normal   
Sumber: Data Primer diolah 
Diketahui bahwa p-value dari Undstadardized residual ternyata lebih 
besar dari α (0,883>0,05), sehingga keseluruhan data tersebut dinyatakan 
memiliki distribusi normal. 
b. Uji Multikolinieritas 
Tabel IV.11 
Hasil Pengujian Multikolinieritas  
No Variabel Tolerance VIF Keterangan 
1 Citra 0,342 2,922 Tidak terjadi multikolinieritas 
2 Promosi 0,365 2,736 Tidak terjadi multikolinieritas   
3 Kualitas Pelayanan 0,601 1,664 Tidak terjadi multikolinieritas   
Sumber : Data primer yang diolah 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa tolerance lebih dari 0,1 dan 
VIF < 10, sehingga tidak terjadi multikolinieritas. 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Tabel IV.12 





Citra 0,05 0,139 Bebas Heteroskedastisitas 
Promosi 0,05 0,278 Bebas Heteroskedastisitas 
Kualitas Pelayanan 0,05 0,728 Bebas Heteroskedastisitas 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa Nilai probabilitas > 0,5 
berarti bebas dari heteroskedastisitas. 
d. Uji Autokolerasi  
Tabel IV.13 
Hasil Uji Autokorelasi 
Durbin-Watson Ketentuan Kesimpulan 
1,517 1,5 - 2,5 tidak ada autokorelasi 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 
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Dari tabel di atas dapat diketahui nilai Durbin Watson sebesar 1,517, dimana 
hasil ini terletak 1,5 - 2,5, sehingga tidak terjadi autokorelasi. 
3. Uji Hipotesis  
a. Analisis Regresi  Berganda 
Tabel IV.14 





(Constant) 1,667 1,446 0,151 
Citra  0,161 2,094 0,039 
Promosi 0,198 2,246 0,027 
Kualitas Pelayanan 0,157 2,355 0,021 
R  = 6,81 F = 27,710 
R Squared  = 0,447 
Adjusted R Square = 0,447 
Sumber : Data primer yang diolah 
Y = 1,667 + 0,161 X1 + 0,198 X2 + 0,157 X3 + e 
b. Uji t 
Dari perhitungan tersebut diperoleh hasil dari thitung = 2,094 > ttabel = 
1,98, maka Ho ditolak sehingga ada pengaruh yang signifikan Citra  
terhadap Minat Kuliah. 
1) Uji t yang berkaitan dengan Promosi (X2) terhadap Minat Kuliah (Y) 
Dari perhitungan tersebut diperoleh hasil dari thitung = 2,246> ttabel = 1,98, 
maka Ho ditolak sehingga ada pengaruh yang signifikan Promosi  
terhadap Minat Kuliah. 
2) Uji t yang berkaitan dengan Kualitas Pelayanan (X3) terhadap Minat 
Kuliah (Y) 
Dari perhitungan tersebut diperoleh hasil dari thitung = 2,355 > ttabel = 
1,98, maka Ho ditolak sehingga ada pengaruh yang signifikan 
Kualitas Pelayanan  terhadap Minat Kuliah. 
c. Uji F 
Dari hasil perhitungan yang diperoleh nilai Fhitung sebesar 27,710, 
angka tersebut berarti Fhitung lebih besar daripada Ftabel sehingga keputusannya 
menolak Ho. Ketiga variabel independen signifikan mempengaruhi kepuasan 




d. Uji R2 (Koefisien Determinasi) 
Dari hasil perhitungan diperoleh nilai koefisien determinasi (Adjusted 
R
2
) sebesar 0,447,  hal ini berarti bahwa variabel independen dalam model 
(Citra, Promosi, Dan Kualitas Pelayanan) menjelaskan variasi Minat Kuliah 
di Universitas Muhammadiyah Surakarta sebesar 44,7% dan 54,3% dijelaskan 
oleh faktor atau variabel lain di luar model. 
Kesimpulan  
1. Berdasarkan hasil perhitungan program komputer SPSS versi 21.00 diperoleh 
hasil persamaan regresi sebagai berikut : Y = 1,667 + 0,161 X1 + 0,198X2 + 0,157 
X3 + e 
2. Berdasarkan uji t diperoleh hasil perhitungan nilai thitung dari variabel Citra sebesar 
2,094, Promosi sebesar 2,246 dan Kualitas Pelayanan sebesar 2,355 lebih besar 
daripada  nilai ttabel = 1,98, berati Ho ditolak sehingga ada pengaruh Pencitraan, 
Promosi dan Kualitas Pelayanan yang signifikan terhadap Minat Kuliah secara 
individu. 
3. Berdasarkan uji F diperoleh hasil perhitungan nilai Fhitung sebesar 27,710,  angka 
tersebut berarti Fhitung lebih besar daripada Ftabel sehingga keputusannya menolak 
Ho. Dengan demikian secara simultan variabel Citra, Promosi, dan Kualitas 
Pelayanan signifikan mempengaruhi Minat Kuliah di FEB Universitas 
Muhammadiyah Surakarta. 
4. Dari hasil perhitungan diperoleh nilai koefisien determinasi (Adjusted R2) sebesar 
0,447,  hal ini berarti bahwa variabel independen dalam model (Citra, Promosi, 
Dan Kualitas Pelayanan) menjelaskan variasi Minat Kuliah di FEB Universitas 
Muhammadiyah Surakarta sebesar 44,7% dan 54,3% dijelaskan oleh faktor atau 
variabel lain di luar model. 
Saran 
1. FEB Universitas Muhammadiyah Surakarta diharapkan memperhatikan, 
mempertahankan bahkan meningkatkan faktor-faktor Citra, Promosi dan Kualitas 
Pelayanan yang bertujuan mempengaruhi calon mahasiswa untuk menimbulkan 
Minat Kuliah di Universitas Muhammadiyah Surakarta. 
2. Bagi peneliti berikutnya diharapkan menambah variabel independen dan 
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